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Construir un imperio 

La nueva propiedad ha dado sus frutos a Rite 

Way. Con Redwood, la empresa ha pasado de 

unos ingresos anuales de US$30 millones a unos 

de US$70 millones. 

Por el camino, Rite Way adquirió empresas 

para ampliar su oferta más allá de la climati- 

zación, con servicios de fontanería y electri- 

cidad. Más capital le ayuda allegar a una base 

de clientes más amplia. También ayudó doce- 

nas de camiones de servicio adicionales, au- 

mentar el número de empleados, iniciar un 

programa de aprendizaje para formar a nue- 

vos trabajadores y aumentar la formación en 

ventas para los técnicos. Redwood además 

contrató a contables para que analizaran los re- 

sultados. 

Los propietarios de pequeñas firmas suelen 

estardemasiado ocupados para hacer malaba- 

rismos con tantas tareas, ocobran precios que 

llevan años sin actualizarse, comentó Richard 

Lewis, director ejecutivo de Redwood Services. 

Las empresas de servicios a domicilio de Red- 

wood examinan sus precios trimestralmente 

para asegurarse de que están en consonancia 

con el mercado. 

Si el costo de un tornillo sube, serepercute al 

cliente, añadió Lewis. 

“Ha eliminado muchas tensiones del nego- 

cio”, aseguró Rick Walter, antiguo propietario 

de Rite Way. Walter, de 67 años, conserva una 

participación del 25% en la empresa y ha acep- 

tado seguir como presidente unos años más. 

Después de eso, planea disfrutar de su jubila- 

ción con su mujer y su familia, y de su casa de 

vacaciones en Colorado, adquirida con el pro- 

ducto de la venta de su empresa. 

“Este negocio ha sido de 60470 horas a lase- 

mana durante años”, dijo Walter. “Yo estaba fue- 

ra hasta las 9 o las 10 de la noche, vendiendo 

sistemas de calefacción y refrigeración, y ella 

estaba detrás de mí todo el tiempo”, contó. 

Hace una década, nueve de cada 10 propie- 

tarios de pequeñas empresas de oficios cuali- 

ficados que buscaban una compra querían ju- 

bilarse y punto, sostuvo Ted Polk, director ge- 

rente de Capstone Partners, una firma de banca 

de inversión con sede en Boston. Hoy en día, 

alrededor de un tercio son emprendedores que 

quieren quedarse en la empresa y encontrar for- 

mas de crecer. 

“Ven que lo que pueden hacer por sí solos es 

una fracción de lo que podrían si tuvierana al- 

guien detrás que les dijera: “Te ayudaré acom- 

prar a estos tipos y a aquellos otros””, explicó 

Polk, que ha realizado operaciones en el sec- 

tor de los oficios cualificados por valor de en- 

tre US$30 millones y más de US$200 millones. 

“Lo siguiente que sabes es que estás dirigien- 

do un imperio”, agregó. 

Graham Weaver, fundador de la empresa de 

capital de riesgo Alpine Investors, con sede en 

San Francisco, afirma que los trabajadores 

también se benefician económicamente. Alpi- 

ne, uno de los primeros inversores en empre- 

sas de calefacción, ventilación y aire acondicio- 

nado, señala que los técnicos de las empresas 

de HVAC que adquiere reciben un aumento sa- 

larial del 20% en el primer año tras la venta de 

la firma, principalmente a través de una com- 

binación de salarios más altos, bonificaciones 

y comisiones. La empresa ha integrado más de 

200 empresas de 43 estados en una plataforma 

de servicios más amplia, Apex, que el año pa- 

sado generó un negocio combinado de 

US$2.200 millones. 

Dado el creciente interés de los inversores, 

plantea Weaver, cualquiera con ambiciones 

empresariales debería echar un segundo vista- 

zo alos oficios, que ofrecen ingresos constan- 

tes a través de desatascar inodoros, arreglar 

calderase instalar nuevos aparatos de aire acon- 

dicionado. 

“Puedes montar un negocio que valga entre 

US$10 millones y US$30 millones, y tener una 

lista de compradoresa los que vendérselo”, in- 

dicó. “Hace10 años, no había nadie a quien ven- 

dérselo”, añadió. 

Aun así, algunos trabajadores advierten que 

cuando el capital de riesgo compra sus empre- 

sas, acaban imponiendo nuevos sistemas a los 

clientes, en lugar de limitarse a arreglar lo que 

no funciona. La presión por vender es menos 

satisfactoria que reparar de verdad, afirman al- 

gunos en foros de internet. 

El valor y el sueño americano 

Vender también puede ser agridulce. Dana 

Spears cofundó una empresa de calefacción, 

ventilación y aire acondicionado en Land O'La- 

kes, Florida, en 2006, y la compró en 2008, 

cuando tenía 14 empleados y le quedaban 

US$4.000 en el banco. Con la crisis del Covid, 

los inversores externos se dieron cuenta de la 

importancia de empresas esenciales como la 

suya. Desde 2020 han llovido más de 100 ofer- 

tas de compra. 

Spears, de 51años, seresistió a vender porque 

le preocupaban sus 100 empleados. 

“Tengo empleados que llevan 16 años trabajan- 

do para mí”, dijo. “No quiero que de la noche a 

la mañana se queden sin trabajo”, sostuvo. 

Pero a su alrededor, el capital de riesgo es- 

taba comprando las empresas de su compe- 

tencia y ella se sentía superada. Sus compe- 

tidores recién adquiridos podían negociar 

mejores precios y ofertas en todo, desde el 

equipamiento hasta el seguro médico de los 

trabajadores. 

Con flotas más grandes, también podían ofre- 

cer tiempos de respuesta más rápidos y salarios 

más altos. 

A principios de este año, tras muchas delibe- 

raciones y reuniones con numerosos compra- 

dores, se decidió por una empresa en la que con- 

fiaba, P1 Service Group. 

Dejar el negocio fue una decisión dolorosa, 

perola oportunidad era demasiado buena para 

dejarla pasar, reconoce Spears, que no quiso re- 

velar por cuánto se vendió la empresa. 

Se tomará un año sabático para estar con su 

familia y ya está pensando en fundar otra em- 

presa de servicios a domicilio. 

“Escomo si por fin nos vieran y nos recono- 

cieran”, aseguró Spears. “Los oficios son uno 

delos negocios a los que, si tienesagallas, pue- 

des ir y hacer realidad el sueño americano”, 

concluyó. WSJ 
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PUNTO DE VISTA 

Ley fin al CAE: 
¿Pateando piedras? 

  

—por Tomás RAU— 

abemos queno todo lo que 

brilla es oro. El fin del Cré- 

dito con Aval del Estado 

(CAE), según el reciente 

proyecto de ley, se presen- 

ta como “un avance hacia un sistema de 

financiamiento más justo para la educa- 

ción superior”. Sin embargo, estainicia- 

tiva despierta serias dudas, sugiriendo 

un camino lleno deriesgos financieros, 

además de afectar la autonomía univer- 

sitaria y no beneficiar necesariamente a 

quienes más lo necesitan. 

Primero, el proyecto de Financiamien- 

to Público para la Educación Superior 

(FES) sigue siendo una especie de cré- 

dito disfrazado de justicia social. En lu- 

gar de eliminar la deuda, el FES propo- 

ne que losegresados paguen un porcen- 

taje de sus ingresos futuros por un 

período de hasta 20 años después de 

egresar. Aquellos con altos ingresos la- 

borales terminarán pagando más de lo 

que inicialmente se les prestó. Esto im- 

plica una nueva forma de impuesto al 

trabajo para quienes completan su edu- 

cación superior y tienen éxito en el mer- 

cado laboral. Algunos defensores del 

proyecto se enorgullecen de “desbanca- 

rizar” el financiamiento universitario, 

pero el costo real será asumido porel Es- 

tado y, al final del día, por los contribu- 

yentes. 

Este mecanismo también incentiva la 

informalidad laboral. Losegresados de- 

ben pagarsolosi tienen ingresos forma- 

les. Según cifras del INE, hay 2,5 millo- 

nes de informales y de ellos, 750 mil tie- 

nen educación terciaria, ¿Cómo 

retribuirán por la educación pagada? 

Será un juego tipo tax me if you can, y 

es probable que muchosprefieranlain- 

formalidad para evitar esta nueva obli- 

gación fiscal. Esto sin contar la posible 

fuga de cerebros de aquellos que estu- 

dian gratis y que podrían buscar opor- 

tunidades en el extranjero, esquivando 

el descuento de un 8% en sus ingresos fu- 

turos. 

En segundo lugar, el desfinanciamien- 

  

to de las universidades es otro proble- 

ma grave, porque el FES prohíbe los co- 

pagos de estudiantes hasta el decil 9 (la 

gratuidad cubre hoy en día hasta el de- 

cil 6). La brecha entre el arancel de mer- 

cado y el de gratuidad ya ha puesto pre- 

sión sobre las universidades. Con el fin 

del CAE, esta brecha podría ampliarse 

aún más, asfixiando a las instituciones 

que no logren adaptar sus costos a las 

nuevas realidades financieras. La fijación 

de aranceles para la mayoría de los es- 

tudiantes amenaza con generar una 

educación superior de menor calidad, 

especialmente en universidades de ex- 

celencia, que deberán bajar sus están- 

dares o reducir el número de estudian- 

tes beneficiados por este esquema. 

Por si fuera poco, el informe financie- 

ro del proyecto se basa en supuestos 

cuestionables. Los cálculos de cobertu- 

ra parecen subestimar el impacto en los 

estudiantes de los deciles7 al 9, quienes 

hoy no están cubiertos por la gratuidad. 

Probablemente se verán tentados a usar 

el nuevo sistema, lo que aumentaría la 

demanda y el costo total, sin reflejarlo 

adecuadamente en los análisis financie- 

ros del gobierno. Algo similar ocurrió 

con el informe financiero de la ley del 

CAE en 2002, que estimó un gasto fis- 

cal sustancialmente menor al que fi- 

nalmente se produjo. 

En resumen, el FES no resuelve los pro- 

blemas de fondo del financiamiento 

universitario, incentiva lainformalidad 

y coloca una carga financiera insosteni- 

ble sobre las universidades y el Estado. 

La educación es clave para el desarrollo 

del país, pero esta reforma parece ir en 

la dirección equivocada. 

Como dirían Los Prisioneros: “A otros 

dieron de verdad esa cosa llamada edu- 

cación. ¿Y para qué? Para terminar bai- 

lando y pateando piedras”. ¿Será este 

otro de esos casos? 

Profesor titular 

y director del Instituto 

de Economía UC.
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